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Abstract.  
The writing of this thesis aims to analyze how the marketing strategy and the obstacles and 
how to solve the marketing of Tapenas Hasanah iB Savings products. The background of 
this thesis writing is the increasing development of the number of savings product customers 
in the North Jakarta Branch. However, the growth in the number of customers in Savings 
products is not followed in Tapenas Hasanah iB Savings Products which experienced a not 
significant increase compared to the previous year. It is interesting for researchers to know 
and analyze further how the marketing strategy and what are the constraints and solutions 
that influence it. 
In this study, researchers used descriptive qualitative research methods by means of 
library research and direct research in the field. This research was conducted from mid to 
late 2018 at PT. Bank BNI Syariah North Jakarta Branch Office. The source of information 
obtained by the author is the employee and customer of BNI Syariah North Jakarta Branch 
Office. The conclusion of this study is that the lack of promotional activities and savings 
programs made the Tapenas Hasanah iB Savings experience no progress. The solution 
is to facilitate the requirements for opening Savings and routinely increase understanding 
and selling skills to unit funding so that it can easily market Tapenas Hasanah iB Savings 
products. 
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PENDAHULUAN 
Setiap bank-bank syariah mempunyai bermacam-macam produk yang ditawarkan 
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sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Di dalam menawarkan produknya maka terjadi 
persaingan antara bank-bank syariah sehingga perlu adanya strategi didalam pemasaran  
 
masing-masing bank tersebut. Hal ini dilakukan agar masyarakat mengetahui dan berminat 
untuk ,mengambil manfaat dari produk-produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhannya. 
Tujuan penelitiannya adalah Untuk mengetahui strategi pemasaran produk iB Tapenas 
pada BNI Syariah Cabang Jakarta Utara serta untuk mengetahui kendala produk iB Tapenas di 
BNI Syariah Cabang Jakarta Utara dan untuk mengetahui bagaimana solusi dalam memasarkan 
produk iB Tapenas pada BNI Syariah Cabang Jakarta Utara. 
 
LITERATUR REVIEW 
Kata strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu Strategos yang diambil dari kata stratos 
yang berarti militer dan Ag yang berarti memimpin. Pada konteks awalnya, strategi diartikan 
sebagai generalship atau sesuatu yang dilakukan oleh para jenderal dalam membuat rencana 
untuk melakukan musuh dan memenangkan perang (Zulkifli, 1999:8). ). Namun pada akhirnya, 
strategi berkembang untuk semua kegiatan organisasi termasuk keperluan ekonomi, sosial, 
budaya, dan agama (Manna Abdul Djaliel, 1999:8). 
Menurut Kotler dan Amstrong, pemasaran adalah sebuah proses sosial dan manajerialnya 
yang dengannya individu-individu dan kelompok-kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan mereka inginkan dengan menciptakan dan saling mempertukarkan produk-produk 
dan nilai satu sama  lain  (Kotler  dan Amstrong, 1997:3). Menurut Basu Swastha dan Irawan, 
pemasaran adalah satu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjuk untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial (bashu 
Swastha: 1997:5). Menurut Kasmir, pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan 
dan keinginan para nasabahnya terhadap produk dan jasa. 
Bauran pemasaran terdiri dari sebuah kumpulan keputusan strategi yang dibuat dibidang-
bidang produk, promosi, harga dan distribusi untuk bertujuan kenyamanan para pelanggan 
didalam suatu pasar sasaran. Sejumlah variable termasuk didalam keempat bidang ini adalah 
sangat besar, membuat ratusan kombinasi mungkin dilakukan (Donald A.Ball dan Wendell 
H.Mcclloch, 2001:59) 
Strategi pemasaran bauran pemasaran menurut Kotler (1997:92) “Marketing mix is the 
set of marketing tools that the firm uses to pursue its marketing objectives in the target market” 
yang kurang lebih memiliki arti bahwa bauran pemasaran adalah sejumlah alat-alat pemasaran 
yang digunakan perusahaan untuk meyakinkan obyek pemsaran atau target pasar yang dituju 
yang terdapat 4P yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan Promotion 
(Pemasaran) 
Menurut UU Perbankan No. 10 Tahun 1998 adalah simpanan yang pada penarikannya 
hanya dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang telah disepakati, namun tidak dapat ditarik 
dengan cek, bilyet giro atau alat lainnya yang dipersamakan dengan itu.Sedangkan menurut N. 
lapoliwa dan Daniel S. Kuswandi, tabungan adalah simpanan masyarakat yang penarikannya 
dapat dilakukan oleh orang yang menabung sewaktu- waktu sesuai keinginannya. Ada berbagai 
bentuk tabungan dalam dunia perbankan hingga saat ini. Bentuk-bentuk tabungan ini disesuaikan 
fungsinya dengan kebutuhan masyarakat yang semakin besar terhadap keberadaan perbankan. 
Bentuk-bentuk tabungan tersebut adalah Tabungan Giro, Tabungan Deposito, Rekening 
Tabungan Online, dan Tabungan Kas. 
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Metode penelitian yang diambil peneliti adalah metode kualitatif, dimana dalam penelitian 
diperlukan sebuah metode agar penelitian dapat memperoleh hasil yang dapat dipertanggung 
jawabkan. Metode ilmiah adalah cara ilmiah yang digunakan untuk mendapatkan data atau tujuan 
tertentu. 
Teknik Pengumpulan data yang dilakukan penulis dalam penelitian ini adalah 
mengumpulkan data yang bersumber dari Studi lapangan (Field Research), yaitu penelitian yang 
dilakukan dengan mengumpulkan data dengan cara meninjau langsung ketempat penelitian 
dengan cara pengamatan, pengindraan, pengingatan, pencatatan terhadap suatu kejadian/gejala 
yang ada pada objek penelitian, dengan tujuan agar mendapatkan suatu data yang valid dan 
terpercaya. Observasi tidak terbatas hanya pada manusia saja, benda-benda yang sekecil 
apapun dalam bentuk apapun dapat diamati melalui observasi langsung ke lapangan dalam hal 
ini melihat dan mencatat berbagai kejadian yang dikaitkan dengan strategi pemasaran produk 
Tabungan Tapenas iB Hasanah. Wawancara, yaitu penelitian yang dilakukan untuk mendapatkan 
informasi dalam penelitian ini. wawancara merupakan suatu kegiatan pengumpulan data yang 
bertujuan untuk mendapatkan sebuah informasi yang valid, dilakukan dengan cara percakapan 
oleh dua belah pihak, yaitu pewawancara dan terwawancara dengan tujuan untuk mengetahui 
strategi pemasaran produk Tabungan Tapenas iB Hasanah. Dalam penelitian ini wawancara 
diajukan kepada informan-informan yang berhubungan langsung dengan strategi pemasaran 
produk Tabungan Tapenas iB Hasanah. 
Informasi yang telah diperoleh dari berbagai sumber, dengan menggunakan teknik 
pengumpulan data yang bermacam-macam, dan dilakukan secara terus menerus, kemudian 
akan dilakukan suatu analisis yang diharapkan dapat memberikan hasil penelitian yang valid. 
Aktivitas dalam analisis data meliputi 2 tahap yaitu Reduksi data berarti merangkum, memilih hal-
hal pokok, memfokuskan pada hal- hal penting, dan mencari tema pokoknya. Mereduksi data 
dilakukan agar mempermudah pemahaman terhadap data yang telah terkumpul.Setelah 
dilakukan reduksi data, tahap berikut adalah penyajian data. Penyajian data dapat berupa narasi, 
grafik, tabel. Penyajian data sebaiknya disusun secara singkat, jelas, terperinci dan menyeluruh 
sehingga memudahkan dalam memahami aspek yang diteliti. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berdasarkan hasil wawancara dengan para responden, umumnya mereka menyatakan 
bahwa dengan menggunakan Tabungan Tapenas iB Hasanah ini mereka mendapatkan berbagai 
kemudahan terutama dalam perencanaan keuangan, karena mereka dapat melakukan berbagai 
transaksi tanpa batas sehingga dapat memberikan penghasilan tambahan dan membuat mereka 
belajar dalam melakukan usaha. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Pegawai Bank BNI Syariah Cabang Jakarta Utara, 
nasabah aktif Tabungan Tapenas iB Hasanah lebih banyak wanita dibandingkan dengan pria. 
Meskipun jumlah respondennya seimbang yaitu 5 wanita dan 5 pria, namun secara frekuensi 
keaktifan menggunakan lebih banyak wanita 
Strategi Pemasaran Produk Tabungan Tapenas iB Hasanah Pada PT. Bank BNI Syariah 
Kantor Cabang Jakarta Utara 
Dalam menjalankan strategi pemasaran Produk Tabungan iB Tapenas Hasanah penulis 
menemukan bahwa terdapat kelemahan dan kelebihan, hal ini berdasarkan hasil wawancara 
peneliti kepada Sdri Nyssa Chairina sebagai Costumer Service (wawancara pada 7 Desember  
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2018) yang menjelaskan bahwa faktor-faktor kelebihan/kekuatan yang dimiliki oleh Tabungan iB 
Tapenas. 
Berdasarkan analisis yang dilakukan menunjukkan bahwa kinerja PT Bank BNI Syariah 
Cabang Jakarta Utara dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan faktor eksternal. 
Kombinasi tersebut diantaranya yaitu antara lain Strategi SO (mendukung strategi Growth), 
dimana dalam strategi ini melakukan upaya pengembangan produk, melakukan pelayanan prima 
kepada nasabah, dan memberikan kemudahan bagi nasabah dalam melakukan transaksi. 
Selanjutnya Strategi ST (mendukung Strategi Diversifikasi), memberikan kesan menarik pada 
produk yang ditawarkan, menciptakan suasana lingkungan kerja yang Islami, dan melakukan 
kegiatan sosialisasi kepada masyarakat. Terakhir, Strategi WO (Mendukung strategi Turn 
Around) dimana strategi ini menjaga image baik bank dengan menjaga percayaan nasabah, 
melakukan promosi yang lebih gencar, dan menambah jaringan pemasaran. Serta  Strategi WT 
(Mendukung Startegi Defensif), menciptakan upaya pemasaran produk yang kreatif, 
meningkatkan kualitas SDM pemasaran melalui pelatihan pelatihan tertentu, dan mengurangi 
biaya tarik tunai melalui mesin ATM. 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
Tabungan iB Tapenas Hasanah memiliki nilai bobot yang tinggi pada faktor internal yaitu 
point pengelolaan dana berdasarkan prinsip syariah. Sedangkan faktor kelemahan terdapat pada 
rendah nya kualitas pada sumber daya manusia di bidang pemasaran serta kurang nya aktivitas 
promosi yang dilakukan oleh tim marketing. 
Dari analisis faktor eksternal yaitu dari sisi peluang, Tabungan iB Tapenas Hasanah 
memiliki jumlah peminat yang cukup tinggi dan memiliki potensi pasar yang baik sehingga 
berpeluang besar dalam upaya pengembangan produk yang baik. Sedangkan ancaman yang 
dihadapi yaitu pada produk sejenis yang banyak dijumpai dipasaran serta kurangnya 
kepercayaan masyarakat terkait sistem yang dilakukan dalam perbankan syariah. 
Strategi yang cocok digunakan oleh Bank BNI Syariah cabang Jakarta Utara adalah 
strategi SO (Strengths Opportunities Strategies) yaitu menggunakan kekuatan dalam 
memanfaatkan peluang. strategi SO yang dapat dilakukan diantaranya ialah melakukan upaya 
peningkatan terhadap SDM pemasaran, menyusun strategi promosi yang efektif dan efisien, 
melakukan inovasi pengembangan produk, memperluas kerjasama dengan pihak-pihak yang 
berpengaruh, melakukan social education kepada masyarakat terkait pemahaman sistem bank 
syariah. 
Setelah melakukan penelitian dan dari pembahasan sebelumnya, maka penulis memiliki 
beberapa saran yaitu pertama Menggunakan strategi SO (Strengths Opportunities Strategies) 
yaitu menggunakan kekuatan dalam memanfaatkan peluang dan peneliti juga 
merekomendasikan alternatif strategi yaitu dengan menggunakan strategi diferensiasi. Pemilihan 
strategi ini pihak Bank BNI Syariah Cabang Jakarta Utara akan berusaha untuk memiliki keunikan 
pada dimensi tertentu dari produk yang mereka hasilkan, dimana keunikan tersebut dianggap 
bernilai oleh nasabah. Strategi diferensiasi dapat dilakukan oleh pihak bank dalam lima dimensi 
yaitu diferensiasi produk, diferensiasi layanan, diferensiasi personil, diferensiasi saluran dan 
diferensasi citra. Kedua, Bank BNI Syariah Cabang Jakarta Utara harus senantiasa 
meningkatkan kualitas Tabungan iB Tapenas Hasanah baik dari sisi produk, SDM pemasarannya 
maupun layanan berbasis teknologi agar nasabah lebih tertarik dengan produk tabungan di Bank 
BNI Syariah Cabang Jakarta Utara dibandingkan dengan bank lain. Ketiga, Memperhatikan 
komposisi SDM pada masing-masing unit, terutama pada unit bisnis dalam hal  
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ini unit sales, karena komposisi SDM yang kurang proposional dibandingkan dengan target akan 
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